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Perkembangan industri otomotif bidang transportasi menyebabkan 
persaingan yang semakin ketat pada bidang otomotif terutama mobil. Mobil 
merupakan salah satu alat transportasi yang paling sering dijumpai dan digemari 
oleh masyarakat Indonesia. Saat ini berbagai jenis mobil yang ditawarkan oleh 
para produsen memiliki berbagai jenis misalnya seperti mobil MPV, SUV, city 
car atau crossover, dan sedan yang memiliki kelebihan masing-masing pada 
setiap jenis kendaraannya. 
Selama periode kerja magang, penulis diberikan kesempatan untuk bekerja 
pada salah satu perusahaan yang bergerak pada bidang otomotif yaitu Renault 
Maxindo Indonesia sebagai sales. Tujuan dari kerja magang untuk 
mengembangkan pengetahuan dan kemampuan melalui pengaplikasian ilmu yang 
telah dipelajari selama melakukan kegiatan perkuliahan pada praktek kerja nyata. 
Pada laporan yang berjudul “Implementasi Personal Selling pada Proses 
Penjualan Mobil Merk Renault di Cabang BSD” penulis memberikan penjelasan 
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